
ผู้ช่วยขายอัจฉริยะท่ีเช็กสต็อกจริง ช่วยเลือกสินค้า
และรับชําระเงินจบในแชตเดียว

แชตท่ีปิดการขายได้จนจบ —
เปล่ียนทุกบทสนทนาเป็นยอดขาย



ต้นเหตุของปัญหา — เคร่ืองมือแชตส่วนใหญ่เกิดมาเพ่ือ
"งานบริการ" ไม่ใช่ "งานขาย"

ระบบจัดการแชตในตลาดส่วนใหญ่คือซอฟต์แวร์ 
Customer Service ท่ีเก่งเร่ืองจัดคิว แจกจ่ายงาน และ
จับเวลาตอบกลับ แต่ปิดการขายไม่ได้ — เพราะตัวระบบ
ไม่รู้จักสินค้า ไม่เห็นสต็อกแบบเรียลไทม์ และรับชําระเงิน
ไม่ได้ ทุกคร้ังท่ีลูกค้าพร้อมโอน ระบบจึงทําได้แค่ "ส่งลิงก์"
ผลักลูกค้าออกจากแชตไปทํารายการต่อเองท่ีอ่ืน

ผลลัพธ์ท่ีต้ังใจให้เกิด — แชตต้องเป็น "หน้าร้าน"
ไม่ใช่แค่จุดตอบคําถาม

ทรานส์ฟอร์มช่องทางแชตจากจุดตอบคําถาม ให้กลาย
เป็นหน้าร้านทรงพลังท่ีวัดความสําเร็จได้ด้วยอัตรา
การปิดการขาย (Conversion Rate) และยอดซ้ือเฉล่ีย
ต่อบิล (AOV) — ตัวช้ีวัดแบบงานขาย ไม่ใช่แค่ความไว
ในการตอบแบบงานบริการ

โซลูชันของเรา — Agentic AI Commerce: พนักงาน
ขายท่ีอยู่ในแชตเอง

รวบรวมแชตจากทุกช่องทางไว้ในหน้าจอเดียว ดึงข้อมูล
สินค้าและสต็อกจากคลังจริงมาตอบคําถาม AI ทําหน้าท่ี
เหมือนพนักงานขายท่ีแนะนําสินค้าผ่านรูปภาพ บอกราย
ละเอียด เปรียบเทียบรุ่น และท่ีสําคัญคือรองรับการชําระ
เงินจนจบกระบวนการภายในแชต โดยแอดมินและพนักงาน
ขายยังเห็นภาพรวมและเข้ามาดูแลลูกค้าได้ตลอดเวลา
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ในธุรกิจไทย "บทสนทนา" คือสมรภูมิหลักท่ีลูกค้าใช้ตัดสินใจซ้ือ อ่านจบเล่มน้ี คุณจะรู้ว่าทําไมเคร่ืองมือแชตท่ีใช้อยู่ถึงปิดการขายไม่ได้
ได้ 2 สูตรวัดยอดขายท่ีร่ัวไหลไปเงียบ ๆ และเกณฑ์ประเมิน 5 ข้อ + บันได 4 ระดับ ท่ีช้ี ได้ทันทีว่าระบบของคุณต้องอัปเกรดตรงไหนก่อน

ทีมของคุณตอบแชตไวข้ึนทุกปี — แล้วทําไมยอดขายจากแชตถึงยังวัดไม่ได้สักที?

Inside · 5 ความสามารถหลักของระบบ

รวมทุกบทสนทนาในหน้าจอเดียว
พร้อม Role-based Access

1. Omnichannel
     Inbox ราคาและสต็อกจากระบบ

ไม่ใช่ก็อปป้ีสคริปต์ (Single 
Source of Truth)

2.  ตอบด้วยข้อมูลจริง

ค้นหาจากภาพ เปรียบเทียบ
สเปกรุ่น แนะนําท่ีตรงใจ

3.  ผู้ช่วยเลือกสินค้า

ใส่ตะกร้าและชําระเงินทันทีใน
แชต ไม่ต้องเด้งเปล่ียนหน้าจอ

4.  Seamless
     Checkout

แสดงประวัติลูกค้าพร้อมค่าความ
ม่ันใจเสนอสิทธิพิเศษตรงคน

5.  โปรไฟล์ +
     Confidence Score



การปล่อยให้ลูกค้าหลุดมือไปในข้ันตอนน้ี จึงเป็นความสูญเสียท่ีแพงท่ีสุดของ
ท้ังวงจร — เพราะคุณได้จ่ายเงินซ้ือความสนใจของพวกเขามาแล้ว ท้ังค่าผลิต
คอนเทนต์และค่าโฆษณา ลูกค้าท่ีเดินมาถึงหน้าประตูแล้วถูกผลักออกไป คือ
เม็ดเงินท่ีละลายไปต่อหน้าต่อตา

SELL คือปลายทางของทุกเม็ดเงิน — ปล่อย
ลูกค้าหลุดมือตรงน้ีคือความสูญเสียท่ีแพงท่ีสุด ทราฟฟิกท่ีจ่ายเงินซ้ือมา และบริบทลูกค้า ไหลมารวมกันท่ีข้ัน SELL

ในเล่มท่ี 2 (ACTIVATE) เราพูดถึงการยิงแอดท่ีขับเคล่ือนตามผลลัพธ์จริง 
— ทุกเม็ดเงินท่ีคุณทุ่มไปกับการสร้างคอนเทนต์ (CREATE) และยิงแอด 
(ACTIVATE) จะมาลงเอยท่ีจุดน้ี ในรูปแบบของ "บทสนทนา"
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CREATE

SERVE

LEARN ACTIVATE

GROW SELL

บริบทลูกค้า
จาก GROW

ทราฟฟิกจาก
ACTIVATE
ความสนใจท่ี
จ่ายเงินซ้ือมาแล้ว

SELL = จุดช้ีวัด
ความสําเร็จของทุก
การลงทุนก่อนหน้า
วัดเป็นยอดขายท่ี
ปิดได้จริง



ลูกค้าไม่ได้หายเพราะของแพง —
แต่หายระหว่างทางไปหน้าจ่ายเงิน

ลูกค้าหลุดออกได้ทุกรอยต่อ — ทุกหน้าจอท่ีเพ่ิมข้ึน
คือการบังคับให้ลูกค้าทบทวนความอยากซ้ือใหม่อีกคร้ัง

สถิติ 70% / เกือบ 1 ใน 5 อ้างอิง Baymard Institute — ต้อง
ยืนยันตัวเลขล่าสุดกับต้นฉบับก่อนเผยแพร่ (ตามท่ี draft ระบุ)

PENDING VERIFICATION · ก่อนตีพิมพ์
ตําแหน่งน้ี draft กันไว้สําหรับคําพูดจากผู้บริหารค้าปลีกหรือนักวิชาการ เร่ือง "บท
สนทนาในฐานะช่องทางการขาย" — ต้องมีช่ือ ตําแหน่ง และท่ีมาครบก่อนตีพิมพ์

SLOT · PUNCH QUOTE ( รอทีมคอนเทนต์ยืนยัน)
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น่ีคือปัญหาท่ีต้องแก้ด้วยการออกแบบเส้นทางการซ้ือ (User Journey)
ให้ราบร่ืน ไม่ใช่การแก้ด้วยการจัดโปรโมช่ันลดราคา — ลูกค้าจํานวนมาก
ตัดสินใจซ้ือไปแล้ว แต่ระบบพาพวกเขาไปไม่ถึงปลายทาง

อัตราการท้ิงตะกร้าสินค้า (Cart Aban
— donment) เฉล่ียท่ัวโลก — อิงจาก
งานวิจัยกว่า 50 ช้ิน

70%
ของลูกค้าท่ีท้ิงตะกร้า ระบุสาเหตุจาก 
"ข้ันตอนการชําระเงินท่ียาวหรือซับซ้อน
เกินไป"

~1 ใน 5 
เส้นทางเดิม — แชตท่ีจบด้วยการ "ส่งลิงก์"

เส้นทางใหม่ — ปิดการขายจบภายในแชต

เส้นทางแบบส่งลิงก์เปิดช่องให้ลูกค้าหลุดทุกรอยต่อ 
— เส้นทางในแชตเหลือข้ันตอนเดียว

แชตสอบถาม + AI ช่วยเลือก ยืนยันการชําระเงินในแชต

แชทสอบถาม ส่งลิงก์ หน้าสินค้า ตะกร้า ชําระเงิน



ตาบอดเร่ืองสินค้าและสต็อก
แอดมินต้องเปิดหลายหน้าจอ สลับไปใช้ระบบ ERP/POS เพ่ือเช็กว่าของมีไหม
ราคาเท่าไหร่ สเปกต่างกันอย่างไร ทําให้ลูกค้ารอนาน แถมเส่ียงให้ข้อมูล
ผิดพลาดจากการพิมพ์ตอบแมนนวล

เกิดวังวนของการแก้งาน (Rework)
ช้ินงานท่ีหลุดกรอบแบรนด์หรือลงสเปกสินค้าผิด มักถูกตรวจพบโดยมนุษย์
ในด่านสุดท้ายทําให้ต้องย้อนกลับไปแก้ใหม่ ท้ังท่ีระบบควรดักจับได้ต้ังแต่แรก

ขยายสเกลงานไม่ได้
ค้าปลีกต้องกระจายคอนเทนต์ 1 ช้ินลงหลายช่องทาง — LINE, Facebook,
TikTok, Marketplace, หน้าร้าน — หากทุกแพลตฟอร์มต้องเร่ิมบรีฟใหม่
ปริมาณงานจะทวีคูณจนแซงกําลังการผลิตท่ีทีมรับไหว

เคร่ืองมือรวมแชตท่ีธุรกิจค้าปลีกส่วนใหญ่ใช้อยู่ มีรากฐานมาจากระบบ Customer
Service ซ่ึงถูกสร้างมาเพ่ือเคลียร์งานปริมาณมาก ๆ (Ticket Resolution) แต่
ไม่ได้ถูกออกแบบมาเพ่ือทํายอดขาย — จุดบอดสําคัญของเคร่ืองมือกลุ่มน้ีมี 3 ข้อ
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2

ทําไมซอฟต์แวร์แชตท่ัวไปถึง "ปิดการขายไม่ได้"
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ปัญหาของคุณไม่ได้อยู่ท่ีแอดมินตอบช้า — หลายทีมตอบไวมาก แต่อยู่ท่ี
"เคร่ืองมือ" ท่ีพวกเขาใช้ ไร้ประสิทธิภาพในการปิดการขายต่างหาก

THE REAL BOTTLENECK



สายการผลิตด้วยเคร่ืองมือ AI ท่ัวไป

สถานการณ์สมมุติเพ่ือสาธิตวิธีใช้สูตร — แทนตัวเลของค์กรของคุณเพ่ือได้ภาพจริง

ต้นทุนแฝงจากการปล่อยลูกค้าหลุดมือ 
— วัดได้ด้วย 2 สูตรน้ี

ตัวอย่างการคํานวณ Drop-off Cost (ตัวเลขสมมุติเพ่ือสาธิต)

สูตรท่ี 1 · ยอดขายท่ีหล่นหายตอนกดลิงก์ (Drop-off Cost)
จํานวนแชตท่ีมีความต้ังใจซ้ือ (ต่อเดือน) × สัดส่วนลูกค้าท่ีท้ิงแชต
หลังได้รับลิงก์ ให้ไปจ่ายเงินเอง × มูลค่าเฉล่ียต่อบิล (AOV) × 12

สูตรท่ี 2 · มูลค่าจากการปล่อยแชตท้ิงร้าง (Lost Follow-up Value)
จํานวนแชตท่ีคุยไม่จบ (ต่อเดือน) × สัดส่วนท่ีทีมเซลส์ไม่ได้ตามต่อ × 
อัตราความสําเร็จเม่ือมีการตามต่อ × มูลค่าเฉล่ียต่อบิล (AOV) × 12
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แชตท่ีมีความ
ต้ังใจซ้ือ/เดือน

3,000
ยอดขายท่ีสูญไปต่อปี
จากรอยร่ัวจุดเดียว

≈ ฿17M
ยอดซ้ือเฉล่ีย/บิล

× 12 เดือน

× ฿1,200
ลูกค้าหายไป
หลังกดลิงก์

× 40%

สูตรท่ีสองมักถูกมองข้าม เพราะแชตท่ี "คุยไม่จบ" ไม่เคยปรากฏในรายงาน
ยอดขาย — มันเงียบหายไปเฉย ๆ ท้ังท่ีส่วนหน่ึงพร้อมจะกลับมาซ้ือ หากมีใคร
ทักตามในจังหวะท่ีถูกต้อง สุ่มตรวจแชตย้อนหลัง 200 แชตท่ีมีการสอบถามราคาหรือสต็อก แล้วนับดูว่า: 1. จบท่ีการซ้ือก่ีราย

| 2. ได้ลิงก์ชําระเงินแล้วหายไปก่ีราย | 3.  ไม่มีการส่งข้อความทักตาม (Follow-up) ก่ีราย

วิธีหาตัวเลขต้ังต้น — โดยไม่ต้องใช้เคร่ืองมือใหม่



เราขอเสนอเกณฑ์มาตรฐาน 5 ข้อ สําหรับใช้ประเมินระบบใด ๆ ก็ตามท่ีอ้างตัวว่าช่วยธุรกิจขายของ
ผ่านแชตได้ (Conversational Commerce)

เกณฑ์ 5 ข้อท่ีแยก "ระบบขายของได้จริง" ออกจาก
"บอทตอบแชต"

เกณฑ์ช้ีวัด คําถามท่ีใช้ประเมินระบบ

ตอบแชตด้วย
ดาต้าเรียลไทม์

AI ตอบราคาและสต็อกจากฐานข้อมูลคลังสินค้าโดยตรง
หรือตอบจากการก็อปป้ีสคริปต์ท่ีต้ังไว้ล่วงหน้า?

ผู้ช่วยเลือก ไม่ใช่แค่
บอทถาม-ตอบ

หากลูกค้ายังลังเล AI ช่วยเปรียบเทียบสเปกและแนะนํารุ่นท่ี
เหมาะสมได้ไหม หรือทําได้แค่ส่งลิงก์แคตตาล็อกรวม ๆ ให้ ไปหาเอง?

ทักตามงาน (Follow-up)
อย่างฉลาด

ระบบทักตามลูกค้าอัตโนมัติตามพฤติกรรม (เช่น ค้างตะกร้า)
หรือยังต้องรอพนักงานนึกข้ึนได้แล้วค่อยทักไป?

ปิดจ็อบจบใน
หน้าต่างเดียว

ลูกค้ากดชําระเงิน (Checkout) โดยไม่ต้อง
กระโดดออกจากหน้าต่างแชตได้หรือไม่?

รู้ ใจและรู้ตัวตน 
(Identity Matching)

1

2

4

3

5 ระบบแสดงประวัติลูกค้าให้แอดมินดู พร้อมระบุ "เปอร์เซ็นต์ความ
ม่ันใจ" ไหม ว่าน่ีคือลูกค้าตัวจริง เพ่ือป้องกันการให้ข้อมูลผิดคน?

5 เกณฑ์ช้ีวัดมาตรฐานระบบ Agentic Ads Optimization
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ข้อ 5 คือดาบสองคมท่ีหลายคนมองข้าม — การท่ี AI ทักลูกค้า
ด้วยข้อมูลเชิงลึกของคนอ่ืน (เพราะระบบรวมโปรไฟล์ผิด)
สร้างความเสียหายต่อแบรนด์ย่ิงกว่าการท่ีระบบไม่รู้อะไรเลย
เสียอีก ระบบท่ีดีต้องประเมินและบอกมนุษย์ ได้ว่า "มันม่ันใจ
แค่ไหน" ไม่ใช่โชว์ข้อมูลสุ่มส่ีสุ่มห้า

ข้อ 3 คือเส้นแบ่งท่ีแยกระบบบริการลูกค้า (CS) ออกจากระบบขาย
(Sales) — ซอฟต์แวร์ส่วนใหญ่ทําได้แค่ข้อ 1 แต่ไปไม่ถึงข้อ 3

ข้อ 3 คือ "เส้นแบ่งความตาย"



"ทุก ๆ 1 หน้าจอท่ีเพ่ิมข้ึน คือการบังคับให้ลูกค้า
ทบทวนความอยากซ้ือใหม่อีก 1 คร้ัง"

หลักคิดของข้ัน SELL ใน One Growth Loop

เจาะลึกความสามารถท่ี 1 และ 2 :
ติดอาวุธให้ทีมขาย

ศูนย์บัญชาการแชต (Omnichannel Inbox)
ระบบดึงทุกแชตจากทุกแพลตฟอร์มโซเชียลมารวมไว้ในหน้าจอเดียวแบบ
เรียลไทม์ พร้อมแสดงหน้าต่างประวัติลูกค้า (Customer 360 View) 
ผูกติดกับแชตน้ัน ๆ และมีการจํากัดสิทธ์ิการมองเห็นข้อมูล (Role-based 
Access) เพ่ือให้หลายแผนกทํางานร่วมกันได้ โดยท่ีข้อมูลความลับไม่ร่ัวไหล

ทําไมข้อน้ีต้องมาเป็นอันดับแรก
ตราบใดท่ีแอดมินยังต้องเปิดหลายแอป ลูกค้าท่ีทักมา 2 ช่องทางจะถูกนับ
เป็น 2 เคส และแอดมินท่ีมารับช่วงต่อก็จะไม่ทราบบริบทเดิมท่ีเคยคุยไว้ —
น่ีคือรากฐานสําคัญก่อนจะไปสู่ความสามารถข้ันอ่ืน ๆ

ส่ิงท่ีทีมเซลส์จะได้ทันที
พนักงานเห็นประวัติการซ้ือ-ขายย้อนหลังท้ังหมดของลูกค้าคนน้ันทันทีท่ี
รับสาย ช่วยยกระดับท้ัง "ความเร็ว" และ "คุณภาพในการปิดการขาย"
 ไปพร้อมกัน โดยไม่ต้องเปล่ียนวิธีทํางาน

CAPABILITY 01
เช็กสต็อกและเสนอราคาจากคลังข้อมูลจริง
AI ดึงข้อมูลอัปเดตเร่ืองสินค้า ราคา และสต็อกจากฐานข้อมูล (ERP/POS)
มาช่วยตอบคําถามลูกค้าได้ 24 ช่ัวโมง โดยท่ีแอดมินไม่ต้องเหน่ือยเปิด
อีกจอเพ่ือค้นหาข้อมูล

กฎเหล็กของระบบเรา
ข้อมูลท่ีนํามาตอบต้องมาจากฐานข้อมูลจริง (Single Source of Truth) 
เท่าน้ัน — การท่ีระบบตอบลูกค้าว่า "มีของ" ท้ังท่ีความจริงของหมดสต็อก 
สร้างความเสียหายรุนแรงกว่าการปล่อยให้ลูกค้ารอนานเสียอีก เพราะมัน
ทําลายความน่าเช่ือถือของท้ังระบบในสายตาลูกค้า

CAPABILITY 02
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การดึงข้อมูลเก่ามาแสดง ต้องอยู่ภายใต้การให้ความยินยอม (Consent) ท่ีลูกค้าตกลง
ไว้ตามวัตถุประสงค์อย่างเคร่งครัด — การแอบนําข้อมูลลูกค้ามาใช้ข้ามวัตถุประสงค์เพ่ือ
ความสะดวกในการขาย เป็นความเส่ียงทางกฎหมายท่ีได้ไม่คุ้มเสีย

การรักษาความเป็นส่วนตัว (DATA PRIVACY)

ผู้ช่วยเลือกสินค้า (Product Recommendation) ผ่านรูปภาพและข้อความ
ลูกค้าส่งรูปภาพเรฟเฟอเรนซ์ หรือพิมพ์บอกความต้องการคร่าว ๆ เข้ามา
ในแชต AI จะทําหน้าท่ีเป็นผู้ช่วยช้อปป้ิงส่วนตัว (Personal Shopper) 
ช่วยค้นหาสินค้าท่ีใกล้เคียง เปรียบเทียบจุดเด่นจุดด้อยให้เห็นภาพชัดเจน 
— ไม่ใช่แค่สาดสเปกยาว ๆ ให้ลูกค้าไปอ่านเอง

ทําไมฟีเจอร์น้ีป๊ัมยอดขายได้จริง
ลูกค้าท่ีรู้ใจตัวเองว่าต้องการอะไร เขาไปกดซ้ือเองได้อยู่แล้ว แต่กลุ่มท่ีทักมา
ถามคือกลุ่มท่ี "กําลังลังเล" — กลุ่มน้ีมีแนวโน้มท้ิงตะกร้าสูงสุด แต่ก็มีมูลค่า
ต่อบิล (Basket Size) สูงสุดเช่นกันหากปิดการขายได้ การช่วยลูกค้าเลือก
จึงเป็นการเพ่ิม "มูลค่ายอดขายรวม" ไม่ใช่แค่เพ่ิมความเร็วในการตอบ

CAPABILITY 03
ใส่ตะกร้าและจ่ายจบในแชตเดียว (In-chat Checkout)
เปล่ียนผ่านจากการคุยแนะนําสินค้า สู่การกด "Add to Cart" และ "ชําระเงิน" 
เบ็ดเสร็จในหน้าต่างแชต โดยระบบดึงท่ีอยู่จัดส่งและช่องทางชําระเงินเดิมท่ี
ลูกค้าเคยใช้มาแสดงให้กดยืนยันได้ทันที ไม่ต้องกรอกใหม่ให้เสียเวลา

กุญแจท่ีอุดรอยร่ัวจากหน้า 4 โดยตรง
ทุกย่างก้าวท่ีลูกค้าต้องกดเปล่ียนแอปพลิเคชัน คือการตัดทอนความอยากซ้ือ 
(Purchase Intent) — การห่ันข้ันตอนท่ียุ่งยากท้ิงไป จึงส่งผลกระทบ
เชิงบวกต่อ Conversion Rate อย่างรุนแรงและตรงจุดท่ีสุด

CAPABILITY 04 · THE DEAL CLOSER

ความสามารถท่ี 3 และ 4 : เปล่ียนแชตให้เป็น
หน้าร้านทรงพลัง
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ทันทีท่ีลูกค้าเปิดบทสนทนา ระบบจะประมวลผลและดึงโปรไฟล์ลูกค้า (Customer 
Profile) แบบ 360 องศามาแสดงให้แอดมินเห็น — ท้ังประวัติการส่ังซ้ือจากทุก
ช่องทางระดับสถานะสมาชิก (Tier) และประวัติการทักแชตคร้ังล่าสุด พร้อมประเมิน
"ค่าความม่ันใจ (Confidence Score)" ว่าโปรไฟล์น้ีตรงกับลูกค้าตัวจริงแม่นยําแค่ไหน

ความสามารถท่ี 5: รู้ลึกถึงตัวตนลูกค้า —
และรู้ตัวเองว่าม่ันใจแค่ไหน

10

Confidence Score กําหนดพฤติกรรมของระบบและแอดมิน 
— ม่ันใจต่ํา ให้ปฏิบัติเหมือนลูกค้าใหม่

ระดับความม่ันใจ แนวทางการปฏิบัติตัวของระบบและแอดมิน

สูง นําเสนอข้อมูลเชิงลึก สินค้าท่ีตรงใจ และสิทธิพิเศษ
ส่วนบุคคล (Personalized Offers) ได้เต็มท่ี

กลาง โชว์แค่ข้อมูลท่ัวไป และให้พนักงานสอบถามเพ่ือ
ยืนยันตัวตนลูกค้าอีกคร้ัง ก่อนจะเจาะลึกโปรโมช่ัน

ต่ํา ให้ดูแลประหน่ึงเป็นลูกค้ารายใหม่ (New Customer)
โดยไม่อ้างอิงประวัติใด ๆ เพ่ือป้องกันการสับสน น่ีคือจุดตัดระหว่างเทคโนโลยีท่ี "ใช้ ได้จริง" กับเทคโนโลยีท่ี "สวยแต่รูป" — ระบบท่ีโชว์

ข้อมูลทุกอย่างแบบเหมาเข่งโดยไม่คํานึงถึงความน่าจะเป็น มักทําผลงานได้ดีเฉพาะ
ตอนพรีเซนต์เดโม่ แต่จะสร้างหายนะเม่ือนําไปใช้จริงกับข้อมูลลูกค้าหลักแสนราย

KEY INSIGHT



ประโยชน์ท่ีทีมขายจะได้รับ: 
เสนอโปรโมช่ันได้ตรงจุด 
— ลูกค้า VIP ย่อมสมควรได้รับข้อเสนอท่ีแตกต่างจากลูกค้ารายใหม่ 
   · Follow-up อย่างชาญฉลาด 
— กฎการทักตามลูกค้าท่ี "ค้างตะกร้า" ย่อมต่างจากคนท่ีแค่ "เข้ามาถามราคา" 
   · ส่งต่องานราบร่ืน 
— ลูกค้าไม่ต้องเล่าปัญหาซ้ําเม่ือถูกโอนไปมาระหว่างแผนก

11

ประสิทธิภาพของฟีเจอร์น้ีแปรผันตาม "ความสะอาดของฐานข้อมูล" — หากองค์กรของคุณ
ยังมีข้อมูลขยะ เช่น ลูกค้า 1 คนมี 3 บัญชี ค่าความม่ันใจท่ีระบบประเมินได้ก็จะออกมาต่ํา
เป็นส่วนใหญ่ แนวทางการคลีนอัปข้อมูลติดตามต่อได้ในเล่มท่ี 5 ของซีรีส์

ข้อควรระวัง · ความสะอาดของฐานข้อมูล



จากคําถามในแชต ถึงสเปกสินค้าจริง 
โดยไม่ต้องออกจากห้องแชต

ลูกค้าพิมพ์ด้วยภาษาของตัวเอง ระบบตอบกลับเป็นสินค้าจริง
จอซ้าย ลูกค้าพิมพ์แค่ "มีโซฟาม้ัย" เวลา 10:47 · จอกลาง ระบบตอบด้วย
การ์ดสินค้าพร้อมราคา — KONCEPT JELLY สีขาว ฿10,497.34 และ 
โซฟาเบด THAIBULL OLT502-80 สีดํา ฿5,999 (ความสามารถท่ี 3)

ทุกการ์ดมีปุ่มให้ ไปต่อในแชต ไม่ใช่ลิงก์ท่ีพาออกไป
จอกลาง ใต้สินค้าแต่ละตัวมีปุ่ม เพ่ิมลงตะกร้า · ดูรายละเอียด · จําลองในห้อง
และระบบชวนเองว่า "สนใจตัวไหนครับ หรืออยากให้จําลองดูว่าวางในห้อง
แล้วเป็นยังไง ส่งรูปห้องมาได้เลยครับ" (ความสามารถท่ี 4)

รายละเอียดท่ีคืนมาคือฟิลด์ของสินค้าตัวน้ัน ไม่ใช่สคริปต์ท่ีพิมพ์เตรียมไว้
จอขวา กด "ขอรายละเอียดสินค้า SKU 1225826" แล้วได้ระเบียนกลับมา
ท้ังใบ - ราคา ฿10,497 · SKU 1225826 · กว้าง 95 × ลึก 163 × สูง 88 ซม.
· น้ําหนัก 39.7 กก. · สีขาว (ความสามารถท่ี 2)

1

2

3

ตัวอย่างจากผู้ช่วยขายในแชตของ Jenosize — ห้องแชต "Jenosize Mall" ของร้านเฟอร์นิเจอร์
ตัวอย่าง บทสนทนาเดียว 10:47–10:51 ต้ังแต่คําถามแรกถึงหน้าจ่ายเงิน
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 หน้าจอท่ี 1–3 · ถาม → ได้สินค้าท่ีตรงคําถาม → เปิดระเบียนสินค้าตัวน้ัน



ลูกค้าส่งรูปห้องมา ระบบวางสินค้าลงในรูปน้ัน
ให้ดูก่อนตัดสินใจ

ระบบบอกชัดว่าต้องการอะไรต่อ และเสนอทางลัดให้ด้วย
จอซ้าย เม่ือกด "จําลองในห้อง SKU 1225826" ระบบตอบว่าให้ส่งรูปห้อง
หรือผนังท่ีอยากเห็น "โซฟา KONCEPT JELLY สีขาว" เข้ามา แล้วเติมว่า 
"หรือจะใช้รูปท่ีเราเพ่ิงจําลองให้ก็ได้ครับ" — ลูกค้าส่งรูปเวลา 10:48 และ
ได้คําตอบรับทันทีว่า "กําลังสร้างภาพให้อยู่ครับ" (ความสามารถท่ี 3)

ภาพจําลองมาพร้อมคํากํากับของตัวเอง
จอขวา ระบบส่งภาพโซฟาท่ีวางอยู่ในรูปห้องของลูกค้ากลับมาในนาทีเดียวกัน
พร้อมถามว่า "ชอบแบบน้ีไหมครับ?" และกํากับไว้ใต้หัวข้อว่า "ภาพจําลอง
เพ่ือประกอบการตัดสินใจ อาจต่างจากของจริง" ก่อนให้เลือกเพ่ิมลงตะกร้า
หรือจําลองอีกห้อง — ระบบไม่ปล่อยให้ลูกค้าเข้าใจว่าภาพคือของจริง

4

5
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หน้าจอท่ี 4–5 · ระบบขอรูปห้องและส่งภาพจําลองกลับมาในบทสนทนาเดิม



บทสนทนาเดียว 10:47–10:51 พาลูกค้าจากคําถาม "มีโซฟาม้ัย" ไปถึงหน้าจ่ายเงิน โดยไม่มีจังหวะ
ไหนท่ีต้องออกไปเปิดเว็บไซต์หรือกรอกตะกร้าใหม่ — ส่ิงท่ีหายไปคือรอยต่อ ตามท่ีหน้า 4 ระบุไว้

WHAT THE SCREENS TELL YOU

ตะกร้าและการจ่ายเงิน อยู่ในบทสนทนาเดิม
ไม่มีจังหวะให้เปล่ียนแอป

ตะกร้าแสดงของจริงรายช้ิน พร้อมยอดรวมท่ีบวกให้เห็น
จอซ้าย กด "ใส่ตะกร้า SKU 1301560" ระบบยืนยันช่ือสินค้าท่ีเพ่ิม แล้ว
เปิดการ์ด "ตะกร้าสินค้า · 2 ช้ิน · รวม ฿1,229" — เก้าอ้ี FURDINI CUTE
สีดํา SKU 1248140 ฿960 และ เบาะรองน่ัง HOME LIVING STYLE
MASTER 16×16 น้ิว SKU 1301560 ฿269 พร้อมปุ่มลบรายช้ินและปุ่ม
ยืนยันส่ังซ้ือ (ความสามารถท่ี 4)

หน้าจ่ายเงินรับยอดเดิมมาต่อ ไม่ให้เร่ิมนับหน่ึงใหม่
จอขวา หน้าถัดมาเปิดในหน้าต่างเดียวกัน แสดง Jenosize Mall ฿1,229
สถานะ"รอชําระเงิน" ฟอร์มท่ีอยู่จัดส่ง และ QR ใต้บรรทัด "สแกน QR 
พร้อมเพย์ด้วยแอปธนาคาร" — ยอดน้ีคือยอดเดียวกับตะกร้า (960 + 269)
ไม่ใช่ตัวเลขท่ีลูกค้าต้องมาไล่ตรวจเอง

6

7

หน้าจอท่ี 6–7 · ตะกร้าในแชต และหน้าชําระเงินท่ีรับยอดเดิมมาต่อ
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บันได 4 ระดับของระบบแชตงานขาย — เทียบกับเกณฑ์ประเมิน 5 ข้อในหน้า 7

ระดับ อาการท่ีคุณจะสัมผัสได้ในทีม

1.  กล่องรับฝาก
ข้อความ

ทีม CS เป็นคนตอบ วัดแค่ KPI ความไวและความพึงพอใจ 
— ไม่มีใครรู้เลยว่าปิดยอดขายจากแชตได้เท่าไหร่

2. บอทถาม-ตอบ
  คําถามซ้ํา ๆ

ต้ังค่าให้ AI ตอบราคาและสต็อกได้ แต่สุดท้ายเวลาจะซ้ือ 
ลูกค้าก็ต้องคลิกออกไปหน้าอ่ืนอยู่ดี

4. รู้ ใจ รู้ตัวตน
  ปิดดีลพรีเมียม

AI ระบุได้ว่าคุยอยู่กับใคร แม่นยําแค่ไหน เสนอของถูกใจ 
— มูลค่าต่อบิลพุ่งสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง

3. ช้อปจบครบ
  ในแชตเดียว

เลือกสินค้า แอดลงตะกร้า และจ่ายเงินได้เบ็ดเสร็จในแชต
แถมมีบอทช่วยตามงานให้

ผ่านเกณฑ์ 5 ข้อ

0 ข้อ

1-2 ข้อ

5 ข้อครบถ้วน

4 ข้อ

Start Today : 3 ตัวช้ีวัดท่ีเร่ิมแทร็กได้ทันที โดยไม่ต้องซ้ือระบบใหม่
1. อัตราส่วนแชตท่ีจบลงด้วยการจ่ายเงิน
2. มูลค่าเฉล่ียของบิลท่ีเกิดจากการขายผ่านแชต
3. สัดส่วนบทสนทนาท่ีต้องสไลด์ลูกค้าไปจ่ายเงินช่องทางอ่ืน

ตัวช้ีวัดตัวท่ี 3 จะเป็นตัวช้ีเป้า "รอยร่ัวท่ีใหญ่ท่ีสุด" 
ของคุณได้ดีท่ีสุด — ทุกคร้ังท่ีต้องสไลด์ลูกค้าออกไป
จ่ายท่ีอ่ืน คือหน่ึงโอกาสท่ีเปิดให้ลูกค้าเปล่ียนใจ

ตัวเลขท่ีต้องจับตาท่ีสุด

ประเมินความพร้อม : ระบบแชตของคุณอยู่ระดับไหน?
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จากแชตแยกส่วนหลายทีม สู่หน้าร้านดิจิทัลท่ีพนักงานและ AI ทํางานประสานกัน

สถานการณ์ก่อนเร่ิมงาน : ลูกค้าทักเข้ามาจากหลากหลายช่องทาง (LINE, Facebook,
เว็บไซต์) แต่ละช่องทางมีทีมดูแลแยกส่วนกัน ลูกค้าคนเดียวท่ีทักมาถาม 2 แอปฯ กลายเป็น
สร้างคิวงาน 2 เคส และพนักงานท่ีรับช่วงต่อก็ไม่เห็นประวัติการคุยเดิมเลย

โซลูชันท่ีเข้าไปติดต้ัง
1.  รวมหน้าต่างแชต (Omnichannel Inbox) ไว้ท่ีเดียว ออกแบบให้พนักงานและ AI Agent

  ทํางานประสานกันในหน้าจอเดียว พร้อมระบบจัดการสิทธ์ิการเข้าถึงข้อมูล
2. เช่ือมต่อฐานข้อมูลสินค้า อัปเดตราคา และเช็กสต็อกแบบเรียลไทม์เพ่ือใช้ประกอบการตอบ
3. ใช้ AI เป็นผู้ช่วยช้อปป้ิงส่วนตัว — เปิดโหมดให้ลูกค้าค้นหาสินค้าจากรูปภาพ ให้ AI วิเคราะห์
  เทียบสเปกแนะนําสินค้าท่ีตรงใจ และกดใส่ตะกร้าได้ทันทีในแชต

CASE STUDY · ผู้ค้าปลีกสินค้าตกแต่งบ้านและวัสดุก่อสร้าง

บทพิสูจน์ : เม่ือจับทุกช่องทางมารวมไว้ในท่ีเดียว
กรณีศึกษาจากการยกระดับระบบให้ผู้ค้าปลีกสินค้าตกแต่งบ้านและวัสดุก่อสร้างรายหน่ึง ซ่ึงมีท้ัง
หน้าร้านและบริการช่างติดต้ัง (ไม่ระบุช่ือตามข้อตกลง)

ส่ิงท่ีพลิกเกมได้เร็วท่ีสุด ไม่ใช่แค่การรวบรวมแชตมาไว้
ในหน้าจอเดียว แต่คือการปลดล็อกพลังของ "AI ผู้ช่วย
ขายอัจฉริยะ (AI Sales Assistant)" ท่ีฝังตัวทํางาน
อยู่เบ้ืองหลังทุกบทสนทนา — AI ไม่ได้เป็นเพียงบอท
ถาม-ตอบท่ัวไป แต่วิเคราะห์ความต้องการของลูกค้า
ดึงข้อมูลสต็อกจริงมาจับคู่นําเสนอสินค้าทดแทน
(Cross-sell/ Up-sell) และเตรียมกระบวนการชําระ
เงินไว้ ให้เสร็จสรรพ ส่ิงน้ียกระดับให้ทีมงานมนุษย์
ปิดการขายได้รวดเร็วและแม่นยําข้ึนแบบก้าวกระโดด
โดยแทบไม่ต้องเหน่ือยปรับเปล่ียนวิธีการทํางานเลย

รากฐานท่ีต้องมาก่อนคือการรวมศูนย์บทสนทนา —
แต่มูลค่าท่ีแท้จริงเกิดข้ึนเม่ือAI ท่ี "เห็นสต็อกจริง" เข้ามา
ทํางานเบ้ืองหลังทุกแชต คนไม่ได้ถูกแทนท่ี แต่ถูกติดอาวุธ

บทเรียนสําคัญจากงานน้ี



ดีลมูลค่าสูง (High-ticket Sales)
สินค้าท่ีมีราคาแพง สเปกซับซ้อน ต้องการบริการติดต้ังเสริม หรือมีการ
ต่อรองราคา ยังคงต้องการไหวพริบของมนุษย์ ในการจับสังเกตลูกค้า —
ระบบมีหน้าท่ีเพียงเตรียมข้อมูลและเคร่ืองมือรอไว้ให้พร้อม ก่อนท่ีเซลส์จะ
เข้ามาเจรจา

การรับมือกับข้อโต้แย้ง (Handling Objections)
เม่ือลูกค้าลังเล ไม่ยอมกดซ้ือด้วยเหตุผลด้านอารมณ์ ไม่ใช่เร่ืองสเปกหรือ
ราคา — การรับฟังปัญหาและสร้างความม่ันใจ คือทักษะทางความรู้สึก
(Empathy) ท่ียังเป็นของมนุษย์

การตัดสินใจแบบยืดหยุ่น (Out-of-policy Decisions)
การมอบส่วนลดพิเศษเพ่ือรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้ารายใหญ่ หรือการ
รับผิดชอบแก้ไขสถานการณ์เม่ือเกิดข้อผิดพลาด จําเป็นต้องให้ผู้มีอํานาจ
ตัวจริงเป็นคนตัดสินใจอนุมัติ

1

3

2

โปรดจําไว้ว่า ระบบน้ีไม่ได้ถูกสร้างมาเพ่ือ "แย่งงาน" พนักงานขาย แต่ถูกสร้างมา
เพ่ือให้พนักงานขายไม่ต้องเสียแรงไปกับงานแอดมินท่ีเคร่ืองจักรทําแทนได้ —
และน่ีคือ 3 สถานการณ์ท่ีมนุษย์คือไพ่ตายในการปิดการขาย

ภาพท่ีจะเปล่ียนไปคือ ทีมเซลส์ของคุณไม่ต้องมาน่ังก้มหน้าตอบคําถาม
เร่ืองราคา สต็อก ค่าส่ง วันละหลายร้อยรอบอีกต่อไป — พวกเขาจะมี
สมาธิและเวลาไปทุ่มเทให้กับลูกค้า VIP ท่ีกําลังต้องการคนดูแลจริง ๆ

บทบาทของมนุษย์ ในข้ัน SELL · One Growth Loop

ทักษะการขายท่ียังไงก็ขาด "มนุษย์" ไม่ได้
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เม่ือแชตเปล่ียนเป็นยอดขายได้สําเร็จ บททดสอบต่อไปท่ีจะตามมาคือ — การรับมือกับบริการหลัง
การขาย การทําเคลม และการแจ้งซ่อม

NEXT IN THE LOOP · เล่มท่ี 4 · SERVE

เจาะลึกกลยุทธ์จัดการบริการให้ชนะใจลูกค้าได้ในเล่มท่ี 4 : SERVE

ส่ิงท่ีคุณมีตอนน้ี : สูตรวัดยอดขายร่ัวไหล 2 สูตร
เกณฑ์ประเมินระบบ 5 ข้อ และบันไดความพร้อม 4 ระดับ

ในสมรภูมิการค้าไทย "บทสนทนา" เปรียบเสมือน "หน้าร้านดิจิทัล" แต่แบรนด์ส่วนใหญ่กลับให้เคร่ืองมือ
ของฝ่ายบริการลูกค้า (CS) เข้ามารับหน้าท่ีน้ี — ผลลัพธ์คือทีมตอบแชตได้ไว จัดคิวได้ดีเย่ียม แต่กลับ
"ปิดยอดขายไม่ได้" เม็ดเงินจึงร่ัวไหลออกไปในจุดท่ีไม่มีใครคอยจับตามอง ทางแก้ต้องทํา 2 ทาง
ควบคู่กัน: เปล่ียนมุมมองการต้ัง KPI จากวัดความไวแบบงานบริการ เป็นวัดยอดขายแบบงานขายและ
อัปเกรดเคร่ืองมือให้ดึงข้อมูลจริงมาตอบ ช่วยลูกค้าตัดสินใจเลือก และรับชําระเงินให้จบกระบวนการ
ภายในแชตเดียว
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ONE GROWTH LOOP · WHITE PAPER SERIES

Jenosize ออกแบบและติดต้ังระบบ AI Agentic สําหรับ Commerce & Marketing
ให้องค์กรไทยเปล่ียนการทดลองใช้ AI เป็นผลลัพธ์ทางธุรกิจท่ีวัดได้

เล่ม 1 · CREATE — สายการผลิตคอนเทนต์ เล่ม 3 · SELL — ปิดการขายเล่ม 2 · ACTIVATE — งบโฆษณาตามผลลัพธ์จริง

เล่ม 4 · SERVE — บริการหลังการขาย เล่ม 6 · LEARN — ระบบความจําองค์กรเล่ม 5 · GROW — การเติบโตของฐานลูกค้า
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